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INTRODUCCION

Las actividades del hombre, ya sean culiurales, mercantiles, de investigacion, estan regidas
por reglas, normas, conductas y tendencias que lo guian para obtener los resultados
deseados.

En nuestra vida es necesario conocer cuanto tiempo invertiremos en 1a escuela, cual sers el
clima para el dia de hoy, cuanto dinerc obtendremos en un afio, cuantos productos
neceslitamos fabricar para realizar nuestras meias etc...

Sin embargo dentro de todas estas ocupaciones siempre tenemos el factof de incertidumbre
ante nuestros proyectos, o que nos obliga a determinar o buscar formas eficientes de
elaborar pronodsticos de tos resultados futuros.

Pronosticar se refiere a conocer o prever por algunos indicios o sefiales el futuro, es decir,
predecir o gue va a suceder. { 11)

Para obtener esta informacion no solo es necesario saber nuestra meta inmediata, sino que
debemos tener una vision amplia de todos los factores que pueden influir en la elaboracion
de un adecuado prondstico.

Una fuente importante para cimentar nuestras proyecciones es conocer los aciertos y fallas
del pasado, tener una idea de los eventos sociales, economices, politicos, religiosos que
pueden afectar la realizacion de nuestro objetivo Y tener presente todas las variables que
podemaos controlar dentro de las actividades.

Ademas necesifamos un adecuado sistema de evaluacidn para poder monitorear la
efectvidad de nuestros pronosticos, v con ello lograr la reestructuracion y mejora continua
de los planes que elaboramos.

Debido a esto podemaos decir que los pasos para lograr un adecuade prondstico de nuestras
actividades deben considerar las siguientes etapas’

- Investigacion de los eventos y resultados del pasado

et



- Revision de los factores externos que pueden afectar nuestro plan

- Determinacién de los puntos clave de nuestro proceso

- Elaboracion de un Prondstico de acuerdo a la informacion y ia tecnologia

disponible

- Evaluacion de los resultacdos obtenidos por el Pronostico

- Reestructuractdn de las actividades de acuerdo a los resultados obtenidos.
Por ofra parte es necesario determinar funciones y responsabilidades de todas las personas
implicadas en los procesos de pronbstico, para obtener mejores resultados en los
momentos de elaboracidn y la evaluacion de los pronosticos.
En la Figura 1 se presenta un esquema de trabajo para la comprension del proceso de
prondstico en una organizacidn, como primer paso tenemos la recopilacidn de toda la
informacion interna o exterma que pueda ser atil. La cual serd analizada por los
responsables de ejecutar vy emitir el prondstico, considerande ademas los alcances, el
tiempo de ejecucion y los recursos disponibles para realizar los objetivos que se pretenden.
De acuerdo a lo anterior y considerando los puntos clave de los procesos internos de la
compariia se elige un método previo de proyeccion, el cual es evaluado y calificado en un
proceso de retroalimentacion, para ser ajustado de acuerdo a las necesidades de la
organizacion, antes de emitir la metodologia definitiva que servird para activar el plan de

accién que involucre y comprometa a todas las areas operativas de la empresa.

OBJETIVOS

-Comprender los diferentes factores que afectan los Pronodsticos de Ventas.
-Conocer y evaiuar los diferentes métodos para la elaboracidn de los Prondsticos de Ventas.

- Aplicar una metodologia efectiva para la elaboracion del Prondstico de Ventas de un

equipo medico



-~ Revisidn de los factores externos que pueden afectar nuestro plan

- Determinacion de los puntos clave de nuestro proceso

- Elaboracion de un Prondstico de acuerdo a ia informacion y la tecnologia

disponible

- Evaluacion de los resuttados obtenidos por el Pronostico

- Reestructuracion de las actividades de acuerdo a los resultados obtenidos.
Por otra parte es necesaric determinar funciones y responsabilidades de todas las personas
implicadas en los proceses de prondstico, para obtener mejores resultados en los
momentos de elaboracién y la evaluacion de los prondsticos.
En la Figura 1 se presenta un esquema de trabajo para la comprension de! proceso de
pronéstico en una organizacién, como primer paso tenemos la recopilacion de toda la
informacion interna o exierna que pueda ser Gtil, La cual serd analizada por fos
responsables de ejecutar v emitir el pronédstico, considerando ademés los alcances, el
tiempo de ejecucion vy los recursos disponibles para realizar los objetivos que se pretenden.
De acuerdo a lo anterior y considerando 1os puntos clave de los procesos internos de la
compariia se elige un métode previo de proyeccién, el cual es evaluado y calificado en un
proceso de retroalimentacion, para ser ajustado de acuerdo a las necesidades de la
organizacion, antes de emitir ta metodologia definitiva que servird para activar el plan de

accicén gue involucre ¥ comprometa a todas las areas operativas de la empresa.

OBJETIVOS

-Comprender los diferentes factores que afectan los Prondsticos de Ventas.
-Conocer y evaluar los diferentes métodos para la elaboracion de los Prondsticos de Ventas.
- Aplicar una metodologia efectiva para la elaboracion del Prondstico de Ventas de un

equipo medico.



Figura 1 Esquema de trabajo para Elaboracion de pronosticos.(6)
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GENERALIDADES

Dentro de las actividades del mundo de Jos negocios, el Prondstico de Ventas fiene gran
importancia por su repercusion en toda la organizacion de una empresa. Pero, ;Qué es un
Pronéstico de Ventas?

- Es un Pronéstice del volumen de ventas que se espera duranie un pericdo especifico.

(2}

- El Pronéstico de ventas se ocupa de pronosticar los niveles futuros de fa demanda. ( 4)

- El Pronéstico de ventas se define como el establecimiento por anticipado de las ventas en
cantidad y valor, teniendo en cuenta las circunstancias que condicionan a la empresa y su
posible acciéon sobre ellas. (9}

- El Pronéstico de venias trata de reducir la incertidumbre mediante la prediccion de qué es
lo que se venderd a quién y cuéndo, para optimizar la planeacién en todas las areas
funcionales de la empresa. (6)

De acuerdo a las definiciones anteriores podemos decir que Prondstico de Ventas es la
predicasdn de fas ventas de una compadia en un periodo de tiempo, el cual dependera del
tipo de producte o servicio que se manegje, y que sera afectado por factores externos a la
compahia. Ademas su exactitud tendra repercusiones en toda ta estructura de la companiia.
En la Figura 2 ¢ 4), observamos como el prondstico de ventas interviene y afecta el
presupuesto de ia compafia, de tal manera que se convierte en una pieza clave para el
desarrocilo de las empresas. Debido a que una adecuada proyeccion de las ventas generara

los recursos necesaros para conseguir y aptimizar los recursos requeridos para el desarrollo

de la empresa.
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Figura 2 Impacto de los Pronosticos de ventas en ef presupuesto

Antes de iniciar el estudio de la determinacion de los pericdos de tiempo y tipos de
prondsticos gue se pueden elaborar, es necesario revisar los factores internos y externos
que apoyan y/o modifican la elaboracién de un prondstico. Para tener una vison plena de la

manera en que pueden infiuir para emitir una previsién de ventas



FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

Estos factores deben ser considerados para la elaboracion del pronéstico de ventas, ya que
de acuerdo a su accién pueden medificar a diferentes niveles la exactitud de las
proyecciones de venta,

Los factores intermnos son elementos confrolables del negocio y de las actividades de
planeacion sobre las que fiene control la empresa. Ejemplo de ello es la politica de la
compariia, la fuerza de ventas, la capacidad de la planta de produccion, la fase actual dei
ciclo vital del producto, los datos histéricos sobre la venta del producio, los canales de
distribucion, las estrategias de marketing etc...

Los factores externos son elementos inconirolables del negocio sobre las que no
tiene control la empresa como: la competencia, factores econdmicos del pais, politicas de
los sistemas gubernamentales, el establecimiento de una moda, condiciones ambientales
efc..

El prondstico de ventas es el eslabdn entre la evaiuaciéon de los factores externos que

afectan las operaciones y los factores internos que estan bajo control de la administracion 8)

PERIODO DE PRONOSTICO

lLa determinacion del tiempo en el gque se pronosticaran las ventas de una empresa
dependera del tipo de producto que comercialice, del ambiente financiero interno y externo,
y de las tendencias y modas que gobiernen el mercado
Para fines practicos las proyecciones de ventas se dividen en las de corto plazo y las de
largo plazo. A continuacion analizaremos estas dos opciones

Prondsticos de venta a corto plazo. El tiempo considerado para esta modalidad va
de tres meses a un afo y se aplica generalmente para productos de consumo masivo,

productos de reciente introduccion al mercado y productos estacionales. Se utiliza cuando



FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS
Estos faciores deben ser considerados para la elaboracién del prondstico de ventas, ya gue
de acuerdo a su accidn pueden meodificar a diferentes niveles la exactitud de las
proyecciones de venta.

Los faciores internos son elementos controlables del negocio y de las actividades de
planeacion sobre las que tiene control la empresa. Ejemplo de ello es la politica de la
comparniia, la fuerza de ventas, la capacidad de la planta de produccion, la fase actual del
ciclo vital del producto, los datos historicos sobre la venta dej preducto, los canales de
distribucién, las estrategias de marketing efc...

Los factores externos son elementos incentrolables del negocto sobre las que no
tiene control la empresa como: la competencia, factores econdmicos del pais, politicas de
los sistemas gubermnamentales, el establecimiente de una moda, condiciones ambientales
etc...

El prondstico de ventas es el eslabdn entre la evaluacién de los factores externos que

afectan jas operaciones y los factores internos que estén bajo control de la administracion (8)

PERIODO DE PRONOSTICO

La determinacidn del tiempo en el que se proncsticaran las ventas de una empresa
dependera del tipo de producto que comercialice, del ambiente financiero intermo v externo,
y de las tendencias y modas que gobiernen el mercado.
Para fines practicos las proyecciones de ventas se dividen en las de corto plazo y las de
largo plazo. A continuacion analizaremos estas dos opciones.

Pronésticos de venta a corto plazo. El tiempo considerado para esta modalidad va
de tres meses a un afio y se aplica generalmentie para productos de consumo masivo,

productos de reciente introduccién al mercado y productos estacionales. Se uiiliza ¢uando



hay variacicnes estacionales significativas, cuando los precios de materias primas y mano
de cbra sufren grandes alteraciones por las condiciones econdmicas del pais etc...

Su aplicacion nos puede servir para evaluar la situacion aciual de nuestras ventas, v con ello
detectar los punios débiles que originan el incumplmiento de las metas fijadas. Ademas
cuenta con el beneficio de que se puede evaluar periddicamente su desempefio, para
adecuar los cambios exteriores a las proyecciones de ventas deseadas modificando la
capacidad de la planta productiva, el precio, 1a pubiicidad, los canales de distribucién o la
fuerza de ventas.

Pronésticos de venta a largo plazo. E! lapso de tiempo gue se utliza en esta
modalidad va de los 5 a 10 afios, se ajusta a productos industriales, de alto desarrollo
tecnologico. Esta modalidad es 0fil para mercados ‘“estables", donde el namero de
consumidores es limitado, la competencia es reducida vy se puede tener mayor control de
tas variables exiernas e internas del entorno.

.Este tipe de previsidn le permite a las empresas una mejor planeaciéon en la
descentralizacién de dwisiones, cambios en la fuerza de ventas, incursion en nuevos
territorios, desarrollo de nuevas tecnologias.

Por dltimo se debe considerar que entre mayor sea el lapso de tiempo de nuestro
prondstico, se aumenta la probabilidad de obtener resuliados errénezos en nuestras

predicciones.

METODOS PARA LOS PRONOSTICOS
Se puede dividir los tipos de Pronbsticos de venias en dos categorias de acuerdo a la
complejidad de los calculos y deducciones gue se necesitan para realizarlo, y el tipo de

informacién histdrica necesaria para su elaboracion.



hay variaciones estacionales significativas, cuando los precios de materias primas y mano
de obra sufren grandes alteraciones por las condiciones econémicas del pais etc...

Su aplicacion nos puede servir para evaluar la situacion actual de nuestras ventas, v con ello
detectar los puntos débiles que orignan el incumplimientc de las metas fijadas. Ademas
cuenta con el beneficio de que se puede evaluar periddicamente su desempefio, para
adecuar los cambios exteriores a las proyecciones de ventas deseadas modificando la
capacidad de la planta productiva, el precio, 1a publicidad, los canales de distribucion o la
fuerza de ventas.

Prondsticos de venta a largo plazo. El lapso de tiempo que se utiliza en esta
modalidad va de los 5 a 10 afios, se ajusta a productos indusiriales, de alto desarrollo
tecnologico. Esta modalidad es Gtil para mercados “estables”, donde el nGmero de
consumidores es limitado, la competencia es reducida y se puede tener mayor control de
las variables externas e internas del entorno.

.Este tipo de prevision le permite a las empresas una mejor planeacidn en 1la
descentralizacién de divisiones, cambios en la fuerza de ventas, incursidn en nuevos
terntonos, desarrollo de nuevas tecnologias.

Por dltmo se debe considerar que entre mayor sea el iapsco de tiempo de nuestro
prondstico, se aumenta la probabilidad de obtener resuitados errdneos en nuestras

predicciones.

METODOS PARA LOS PRONOSTICOS
Se puede dividir los tipos de Prondsticos de ventas en dos categorias de acuerdo a la
complejidad de los calculos vy deducciones que se necesitan para realizarlo, y el tipo de

informacion histérica necesaria para su elaboracion.



Técnicas cualitativas o subjetivas. Son métodos intuitivos, basados en la experiencia, la
inteligencia y la opinidn o corazonadas de los pronosticadores. Son de gran utilidad cuando
se desea pronosticar las ventas de un producto nuevo, del cual no se tiehen antecedentes
histéricos. También es usado para proyectar ventas a corto plazo

Técnicas cuantitativas o estadisticas. Son de uiilidad cuando se cuenta con una gran
cantidad de informacién sobre el pasade y pueden ajustaria con los datos del presente;
actualmente son mas utlizados por 105 gjecutivos gracias a la facilidad de su uso mediante
fa tecnologia de las computadoras.

A continuacidn analizaremos las diferentes técnicas cuantitativas y cualitativas, tomando en

cuenta su utilidad vy debilidades para su uso.

Técnicas cualitativas.
- Pronéstico de Opnién Ejecutiva. Es la técnica mas antigua y simple de previsién de
ventas. Representa la opinion de un individuo o combina los puntos de vista de varios
ejecutivos, estas visiones del mercado pueden estar apoyadas por material objetivo. (7)
La principal ventaja de este meétodo es que puede efectuarse rapidamente y es de facii
ejecucion, sin embargo suele ser demasiado subjetivo y en algunos casos los responsables
no toman en cuenta la informacion disponible para emitir su juicio o no cuentan con la
experiencia det trabajo con el cliente.
Los prondsticos con Juicio Ejecutivo se pueden utilizar:
- Cuando los pronosticadores tienen experiencia y poseen un buen sentido del mercado y de
las necesidades dei cliente,
- Cuando se quiere revisar ¢ fortalecer otros prondsticos que se estén utilizando.
- Cuando el presupuesto para el prondstico de ventas es limitado.

- Cuando el volumen de ventas es razonablemente estable y el mercado esta bien definido.

10



- Cuando el riesgo o consecuencia de un error importante en el prondstico es bajo. (1)

- Prondstico de la Fuerza de ventas, Este método permite obtener informacion fresca y
directa de jos consumidores potenciales; el vendedor proporciona un estimado de las ventas
futuras en su propio territorio. Es de utilidad para estimar las ventas de productos nuevos o
aquellos que se encuentran en un mercado muy competido.

Las ventajas de este método son:

- Se utifiza el conocimiento especializado de la gente cercana al mercado.

- El pronostico queda en manos de quien debe producrr los resultados.

- Pa mayor confianza a la fuerza de ventas en las cuotas creadas por los prondsticos.

- Tiende a dar mayor establlidad y precision a los resultados debido a la magnitud de la
muestra estudiada. (8)

En contra de esle método tenemos que los vendedores tienden a ser demasiados
oplimistas © pesimistas en sus estimaciones, se corre el riesgo de tener prondsticos
demasiados bajos cuando no logra separar la cuota del vendedor con la previsién de ventas
y la fuerza de ventas no cuenta con los conocimientos necesarios sobre los detalles
econdmicos de la compafiia

- Método Delphi Es una modificacion del método de Opinidn Ejecutiva, pero evitando las
tendencias, corazonadas y deasiones unilaterales de esta técnica.

Para gllo se Interroga a expertes en el area de estudio sobre sus opiniones Tespecto al
prablema, se recopilan las observaciones y se Inicia un proceso de retroalimentacidn entre
ellos hasta lograr un consenso que sea valido para los experios v el area ejecutiva, para
cbiener un pronostico certero de las ventas.

l.as desventajas de este método son o tedioso y tardado de las sesiones de
retroalimentaciones, la presién sobre los expertos para lograr un consenso ¥y que no

siempre se concluye sobre el objetivo deseado.



- Encuestas al consumidor. Este metodo es usado por companias con un mercado bien
definido o limitado principalmenie al ramo industrial. Hace uso de la investigacion de
mercado, realizando encuesias sobre la intencidn de compra con €f cliente directo v con
esta informacién se preparan las previsiones de ventas.

Algunas de las ventajas de este métedo son:

- Permite conocer de cerca el mercado y sus necesidades

- Permite conocer y enfrentar a la competencia.

- Proporciona indicios de nuevos productos y nueves nichos de mercade para productos

existentes.

- Muesira la necesidad de modificar o replantear la publicidad, promocién y presion de las
ventas.

Dentro de las desventajas que presenta este método se tiene que es muy costoso y tardado,
puede tornarse muy complicado por la cantidad y variedad de opiniones recibidas, debe
realizarse por personal calificado para obtener una informacidn exacta y muchas ocasiones

la preferencia expresada por el cliente no se refleja en la venta esperada.

Técnicas cuantitativas

- Proyeccion de las Tendencias. Esta basado en el supuesto de que las pasadas tasas de
cambio continuaran en el futuro, por lo cual, el impacto de los factores que afectan a las
ventas permaneceran constantes.

Para ello utiliza las curvas de crecimiento que estan ajustadas a los datos historicos y luego
los extrapola, por estoc es necesario contar con registros de las ventas de los Gltimos dos o
cinco anogs. Por esto no se recomienda este método para el andlisis de productos nuevos.
Debido a los supuestos de esta técnica es necesano ajustar los resultados extrapolados

para tener una mayor seguridad en ellos, para ello podemos utifizar ajustar visualmente la



linea de la tendencia mediante un diagrama de dispersion, otra opcién es el promedio
variable, que ignora los datos de anos anteriores con
base en que son menos canfiables que el promedio de ellos. También podemos utilizar el
método de minimos cuadrados, ajustando la recta que representa la tendencia mediante 1a
siguiente ecuacion.

Y=a+bX
Donde Y es el volumen de venias, a €s el punto donde 1a linea atraviesa e gje vertical, b es
la proporcion en que las ventas varian con el tiempo. (12)
Por ejemplo realicemos ef pronodstico de ventas para el sexto afio de una fabrica de envases

de plastico. En la siguiente tabla se muestran las unidades vendidas por afio.

>
s}

| | D] L N = S

Ventas
90
120
180
215
270
312

Al graficar tos historicos de ventas y aplicar el métode de minimos cuadrados obtenemos
que e&n el sexto afio venderemos 312 unidades, de acuerdo a la exirapolacion obtenida de

la siguiente grafica:

PRONOSTICO DE VENTAS

300
250
200
150
100

50

y=455x + 38.5

UNIDADES



- Analisis de Regresion. Esta técnica relaciona las ventas con otras variables econdmicas
competitivas o externas.
El primmer requisito para ubfizar esta metodologia es contar con informacioén historica de las
ventas, y con ello se deben buscar las variables independientes que influyen en las ventas.
La ecuacién que ejemplifica este tipo de estudio es la siguiente:
Y =a +bX + b1X1 + baXz
Donde Y es el volumen de ventas, a es el punto donde la linea atraviesa el eje vertical, b
son ics coeficientes de regresion.
Este método resulta mas confiable que otros usados, y obliga al pronosticador a considerar
los principales factores que influyen en las ventas y a cuantificar los supuestos que
fundamenian sus estimados e indica el grado de confiabilidad que puede darse entre las
variables. ¢ 8)
Para demostrar esta aplicacion tomaremos fa ecuacion de regresion multiple generada por
una empresa de muebles para el hogar
¥=49.85-00688X1 + 0.036X2+ 122X3 + 18.54X4

Donde Y sen las ventas brutas del afip,

A son las ventas base desde la cual los ofros factores ejercen influencia

X1 son ios matrimonios celebrados durante el afic

Xz son nuevos hogares formados durante el afio

Xz es el ingreso anual disponible

X4 es la tendencia en el tempo ( 1 afio, 2 afno, 3 afo .. }
En base a esta ecuacion la empresa puede obtener un pronostico adecuado de las ventas
que efectuara el afo siguente. La informacion de las vanables independientes como
INgresos, matrimonios ¥ nuevos hogares se pueden obtener con las camaras de comercios

locales



Para realizar un andlisis de este tipo es necesario contar con informacién de por ko menos
ocho afios como minimo, en este caso la fabrica contaba con datos de veinticuatro afios,

Por Gltimo podemos decir gue ante la incertidumbre y variabilidad de los resultados que
aportan los métodos cuantitativos y cuaiitativos para el prondstico de ventas, 1o mas
conhveniente para las empresas seria ufilizar una mezcla de los métodos, de acuerdo a los
planes y productos de las empresas. Ya que un adecuado método estadistico debe estar
respaldado por la experiencia, criterio y evaluacion de los ejecutivos de la compariia.

Esto se muestra en la Figura 3 ( 8) donde se ejemplifica el uso de los métodos con base en

el tipo de producto y el periodo de prongstico.

A largo plazo

Proyeccién
del

Cualitativas

Pronostico al

Cuantitativas
Futuo
A coito plazo

- >
t?roductos madyros I l Productos nuevos

Figura 3 Gufa para el uso de las técnicas cualifativas y cuantitativas para la

efaboracion de pronésticos.
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Entre mas largo sea el plazo del prondstico, si la compafiia es nueva y tiene mayor cantidad
de productos nuevos, la empresa podra confiar més en las técnicas cualitativas, debido a
que se cuenta con poca informacion sobre las ventas del producto v sé esta adquiriendo un
conocimiento y experiencia del mercado y su entorno; por otra parte para realizar la
prevision a corto plazo de un producto maduro se preferira el método cuantitativo puesto que
se tiene la informacion estadistica de las ventas ¥ los ejecutivos cuentan con mayor criterio v

experiencia para apoyar los resultados obtenidos por esta metodologia.

CASO MICROMAT Il Y DIASTAT

Se necesita elaborar el prondstico de ventas anual para los equipos médicos MICROMAT I
y DIASTAT, destinados al monitorec de pacientes diabéticos mediante la determinacion de
la Hemoglobina glucosilada.
Este es un producto nuevo dirigido a laboratorios de bajo volumen o consultorios médicos
que se dedican a dar el seguimiento def tratamiento de sus pacientes a sus pacientes.
La metodologia que aplicaremos a este caso es la siguiente:

Antecedentes

Determinacion de los factores externos e internos

Determinacion del método para pronosticar

Evaluacién

Antecedentes
La Diabetes Mellitus es una alteracion en el metabolismo intermedio de 1os carbohidratos
{asimilacion de glucosa), lo cual origina una deficiencia total o parcial de insulina. Causando

una acumulacién elevada de glucosa en la sangre conocida come hiperglucemia.

i6



Entre mas largo sea el plazo del pronéstico, si la compafia es nueva y tiene mayor cantidad
de productos nuevos, la empresa pedra confiar mas en las técnicas cualitativas, debido a
que se cuenta con poca informacion sobre las ventas del producto y sé esta adquiriendo un
conocimiento y experiencia del mercado y su eniorno; por otra parte para realizar la
previsidn a corto plazo de un producto maduro se preferira el método cuantitativo puesto que
se tlene la informacion estadistica de las ventas y los ejecutivos cuentan con mayor criterio y

experiencia para apoyar tos resultados obtenidos por esta metodologia.

CASO MICROMAT Il Y DIASTAT

Se necesita elaborar el pronostico de ventas anual para los equipos medicos MICROMAT H
y DIASTAT, destinados al monitorec de pacientes diabéticos mediante la determinacion de
la Hemoglobina glucositada.
Este es un producto nuevo dirigido a laboratorios de bajo volumen o consultorios médicos
que se dedican a dar el seguimiento del fratarmiento de sus pacientes a sus pacientes.
La metodologia que aplicaremos a este caso es la siguiente:

Antecedentes

Determinacién de los factores externcs e internos

Determinacion del método para pronosticar

Evaluacion

Antecedentes
La Diabetes Meliitus es una alteracion en el metabolismo intermedio de los carbohidratos
{asimilacion de glucosa), fo cual origina una deficiencia total o parcial de insulina. Causando

una acumulacion elevada de glucesa en la sangre conccida como hiperglucemia.
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Debido a ésto, el organismo estd mas expuesto a sufiir dafios degenerativos a nivel renal,
hepético y de vision, que pueden llegar a la muerte del paciente.

El tratamiento de la Diabetes Mellitus consiste en mantener los niveles de glucosa
sanguineos dentro de los niveles nommales para evitar  Enfermedades Crénico
Degenerativas, aplicando un plan de manejo integral del paciente.

Los puntos que debe cansiderar el médico para el manejo del paciente son:

- Establecer parametros permisibles de glucosa en sangre

- Educar al paciente en el establecimiento de una dieta v conductas atimenticias

- De ser necesario, determinar la dosis correcta de insulina u otro medicamento que requiera
para el paciente.

- Educar al paciente sobre su automoenitoreo de las concentraciones de glucosa sanguineas.
- Evaluacion de los niveles de Hemoglobina glucosilada ( HbA 1 ¢)

La determinacion de la Hemoglobina Glucosilada es uno de los mejores indicadores para et
monitoreo del paciente diabético, pues refleja la concentracion promedio diaria de glucosa
sanguinea, le permite al médico evaluar ia conducta del paciente 2 meses previos a la
evaluacion de HbA 1c y es un indicador temprano de las enfermedades cronico

degenerativas. (13)

Factores externos e internos

Se considera gue 20 miflones de mexicanos padecen diabetes mellitus, lo que indica que un
10 a 20% de la poblacion necesita viglancia y tratamiento. Para esto la determinacion de la
Hemoglobina glucosilada es un indicador mas confiable que Jla evaluacion de la
concentracion de la glucosa total en el paciente (13)

Ademas las enfermedades crénico degenerativas presentes en esta enfermedad son causa

frecuente de muerte.



Las técnicas para determinar la Hemoglobina glucosilada mas comunes son electroforesis,
cromatografia, Cromatografia de afinidad inmunoensayo, HPLC y HLPLC. Las meiodologias
mas utilizadas en el mercado para este ensayo son la Cromatografia de afinidad y HPLC.

La principal competencia en el mercado para este tipo de determinaciones son los sistemas
Abbot Imx, Bayer Miles DCA 2000, Isclab Glyc Affin y BMD Tina Quant. Estos equipos
utilizan técnicas que reportan resultado en 30 a 1 hora, v estan disefados para trabajar con

volimenes medianos y grandes de muestras.

En la siguiente tabla se presentan algunas caracteristicas de los equipos DIASTAT y

Micromat |1
Micromat Il DIASTAT
Fundamento Cromatofrafia de afinidad HPLC
Tipo de muestra Sangre Sangre
Numero de muestras Una Quince
Resultados por muestra |4 minutos 10 minutos
Equipo Manual Automatizado
Mercados Mediano y bajo volumen Alto y mediano volumen

Los equipos estan calibrados de acuerdo al método de referencia internacional, ademas se
cuenta con calibradores evaluados por la FDA para realizar el control de calidad interno en
el laboratorio,

La promocion de Micromat !l y DIASTAT se realizara en congresos Médicos y Quimico
Clinicos, capacitando a distribuidores y fuerza de venta en su uso, y mediante la
demostracion del equipo a ideres de opinion regionales

Se apovara el desplazamiento de los productos con planes de comoedato y venta de acuerdo

al consumo del cliente y se aplicaran descuentos en los consumibles de acuerdo al volumen

de trabajo det laboratorio.



Método de Prondstico
Para determinar el método mas adecuado para la previsién de ventas debemos considerar
que estamos estudiando dos tipos de productos, DIASTAT cuenta con tres afios en el
mercado mientras que Micromat es un producto nuevo, del cual carecemos de un
antecedente de ventas. El mercado para estos equipos estd lmitade por el tipo de
padecimiento que monitcrea, €] volumen de trabgjo del cliente y la competencia bien
definida.
Debido a esto seleccionamos las metodologias de Opinidn de Ejecutivo y Encuesta al
consumidor para realizar el prondstico de Micromat 11
La Opmién de efecuiivo se fundamenta en la experiencia del director de la linea en la venta
de equipos para la determinacion de HbA1c de mediano y gran volumen, ademéas de su
trabajo en campo con los asesores de zona. Lo que le permiie tener una idea clara del
mercado y la competencia a nivel regional.
De acuerdo a las apreciaciones del mercado, a la necesidad de realizar el monitoreo de la
HbA1c cada dos meses de acuerdo a la Norma ( 13}, v a que el producto esta dirigide a
laboratorios y consultonios medicos con ¢clienteta de 60 a 80 pacientes mensuales se estima
que se desplazaran 100 unidades de Micromat Il en este afio, tomando en cuenta que al
introducirlo en el mes de noviembre pasado se vendieron 10 unidades, sin realizar una
promocion adecuada del producto en el mercado.
Encuesta al Consumidor. Debido a que nos encontramos ante un mercadoe limitado, con
una fuerza de ventas gue conoce a sus clientes y distribuidores, y deseamos introducir un
nuevo producto dirigido a laboratorios pequefios o consultorios médicos podemos utilizar las
encuestas como una manera de conocer las tendencias del cliente directo. Para eslo se le
aplicara a los clientes el Cuestonario 1, v la informacion recabada nos permitira apoyar y

redefinir el prondstice de ventas emitido por el Gerente de linea

ESTA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA



Para determinar el prondstico de ventas de DIASTAT utilizaremos un método cuantitativo,
pues contamos con la informacion de las unidades vendidas o colocadas a comodato en los
dltimos tres afios, se conoce perfectamente el mercado v los principales competidores. Un
factor importante para realizar esta previsién es que a partir de mediados de 1999 la fuerza
de ventas se Incremento debido a fa compra de una compania orientada al diagnostico
clinico, y que actualmente se le ha capacitado y orientado para promover mejor estos

productos.

PERIODO UNIDADES
1998 1 15
1988 2 23
2600 3 38
2001 g o7

De acuerdo a la interpolacion utilzando el método de minimos cuadrados obtenemos la
siguiente ecuacién
Y =115 Afo ) + 2.3333

Por lo tanto se pronostica el desplazamiento de 49 unidades para el afio 2001

VENTAS ANUALES DIASTAT

40
s % :
g 23
[=]
S ]g y = 11.5% + 2.3333
-}
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Evaluacion

Se analizara el resuliado de las ventas de los equipos trimestralmente, para poder monitoriar
de una manera eficaz la penetracion de estos al mercado vy el resultado de las estrategias
planteadas para el desplazamiento de los equipos. Ademas se debera considerar el
crecimiento de la fuerza de ventas para redefinir(13) las estrategias de promocién, comodaio

0 venta para cada regidn del pais.

CONCLUSIONES

La elaboracién de un pronéstico de ventas va mas alid de contar con datos estadisticos y
emitir un numero o volumen de ventas, implica conocer y analizar todos los factores que
puedan modificar las previsiones realizadas.

Para realizar una adecuada prevision de las ventas necesitamos conocer el entorne externoc
e interno que pueden alterar los mercados, obtener la colaboracién y compromiso de fodas
las areas de la compafiia y tener la capacidad de responder rapidamente a los cambios que

pueden originar seras modificaciones a ios pronosticos emitidos



Evaluacion

Se analizara €l resultado de las ventas de los equipos trimestralmente, para poder monitoriar
de una manera eficaz la penetracion de estos al mercado y el resultado de las estrategias
planteadas para el desplazamiento de los equipos. Ademas se deberd considerar el
crecimiento de la fuerza de ventas para redefinin(13) 1as estrategias de promocién, comedato

0 venta para cada region del pais.

CONCLUSIONES

La elaboracion de un pronostico de ventas va mas allda de contar con datos estadisticos y
emitir un nGmero ¢ volumen de ventas, implica conocer v analizar todos los factores que
puedan modificar las previsiones realizadas.

Para realizar una adecuada prevision de las ventas necesitamos conocer el entorno externo
e interno que pueden alterar los mercados, cbtener la colaboracién y compromiso de todas
las areas de la compafila y tener la capacidad de respender rapidamente a los cambios que

pueden originar serias medificaciones a los prondsticos emitidos



ANEXO 1

Cuestionario Encuesta af consumidor. Caso Micromat i

BIOC RAD Fecha
EQUIPO MICROMAT il
CLIENTE
Por medio de la presente le enviamos un afectuoso saludo y

le pedimos su amable colaboracion para responder estas preguntas.

¢ Realiza la determinacion de Hemoglobina glucositada?

¢, Cual es el equipo que uiiliza para esta determinacion?

¢, Conoce nuestros equipos para realizar esta prueba?

¢, Cual es su volumen de trabajo semanal, para esta determinacion?

¢, Cual es el costo por prueba para la Hemoglobina glucosilada?
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